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The aim of the thesis was to create a preliminary business plan for a Pop Up shop that is 
meant to be established in Tampere’s Christmas Market in December 2013. The pur-
pose of the preliminary business plan is to try out how the business idea meets its busi-
ness targets. It focuses on the entrepreneur’s possibilities as an entrepreneur, the product 
supply for the shop, customers, competitors, tentative cost-benefit calculations, and the 
financing needs of the business. 
 
The theoretical framework covers in detail how to make a preliminary business plan. It 
also deals with the pop up concept and its stages of development. Tampere’s Chirstmas 
Market is also a major issue in this thesis, because that is where the shop will operate. In 
the empirical part of the study, the theory regarding preliminary business plans is ap-
plied and adapted to the business plan for the pop up shop (appendix 2, confidential). 
 
Pop up shops have been a topical issue for a few years now. A pop up shop is a good 
format for entrepreneurs to bring out their own products and test customers’ interest. 
The pop up format is mainly used by start-up companies and companies which do not 
have the possibility to start a regular street store. The pop up concept is especially well 
known for the restaurant day, which is usually organised twice a year. On that day 
private persons can set up a restaurant in their own homes and sell food which they have 
made themselves. 
 
The results show that the pop up shop will be a profitable business and the entrepreneur 
has potential to set up the shop. The shop will make a lot of work and the entrepreneur 
will have to start to produce the products early so that everything will be ready when the 
Christmas Market begins.
Key words: preliminary business plan, pop up, Tampere Christmas Market 
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1 JOHDANTO 
 
 
Muuttuvassa maailmassa moni asia on nykyään väliaikaista, mikä on huomattavissa 
myös vähittäiskauppa-alalla. Jo muutamia vuosia olemme saaneet huomata aiemmin 
tyhjinä olleissa liiketiloissa kauppoja, joiden nimen eteen on lisätty pop up. Kaupat il-
mestyvät kuin tyhjästä ja toimivat samalla liikepaikalla yleensä joistakin päivistä joi-
hinkin viikkoihin tai kuukausiin. Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli perehtyä tar-
kemmin pop up -kauppoihin ja pop up -ilmiöön sekä alustavan liiketoimintasuunnitel-
man tekemiseen, ja lopuksi tutustutaan myös Tampereen joulutoriin. 
 
Opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä alustava liiketoimintasuunnitelma yritykselle, 
joka perustaa pop up -kaupan Tampereen keskustorilla vuosittain järjestettävälle Joulu-
torille joulukuussa 2013. Idea opinnäytetyön aiheeseen tuli sisareltani, joka on kiinnos-
tunut perustamaan kyseisen yrityksen. Hänellä itsellään ei ole liiketoiminnan tuntemus-
ta, joten hän tarvitsi apua siihen. Itse olen myös kiinnostunut yrityksen perustamisesta 
joskus tulevaisuudessa, joten aihe oli mielenkiintoinen. Lisäksi aihe on käytännönlähei-
nen, joka oli yksi kriteereistäni opinnäytetyön aiheeseen.  
 
Alustavan liiketoimintasuunnitelman tekemiseen on monenlaisia vaihtoehtoja, joita löy-
tyy sekä kirjoista että internetistä. Tämän opinnäytetyön tuotos tehtiin käyttäen apuna 
valmista lomakepohjaa, joka löytyy internetistä. Lomakepohjaa ja siinä olevia laskelmia 
jouduttiin muokkaamaan vastaamaan juuri tämän yrityksen tarpeita, koska kauppa on 
toiminnassa vain 16 päivän ajan. 
 
Alustavan liiketoimintasuunnitelman tarkoitus on selventää liikeideaa ja tarkkailla lii-
keidean liiketoimintamahdollisuuksia todellisuudessa. Sen tekemiseen kannattaa pereh-
tyä tarkasti ja realistisesti. Opinnäytetyön teoreettisen viitekehyksen tarkoitus on pereh-
tyä alustavan liiketoimintasuunnitelman tekemiseen yksityiskohtaisesti. Kirjanpidon ja 
talouden suunnitteluosuuteen keskitytään hieman enemmän, sillä se on suuntautumis-
vaihtoehtoni. Koska perustettava yritys on pop up -yritys, perehdytään myös pop up -
yrityksiin sekä -ilmiöön. Tampereen joulutori on myös keskeisessä osassa alustavaa 
liiketoimintasuunnitelmaa, koska kauppa tulee sijaitsemaan siellä. Sen vuoksi siihen 
tutustutaan tarkemmin myös teoriaosuudessa. 
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2 ALUSTAVA LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 
 
 
2.1 Liiketoimintasuunnitelman tarkoitus 
 
Kun tuleva yrittäjä on keksinyt hyvän liikeidean jota haluaisi lähteä toteuttamaan, on 
seuraava vaihe kohti yrittäjyyttä liiketoimintasuunnitelman tekeminen. Liiketoiminta-
suunnitelma eli business plan on alkujaan amerikkalainen keksintö, joka toimii erin-
omaisesti myös suomalaisessa liiketoimintaympäristössä. Idea on hyvin yksinkertainen: 
liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen esitys yrityksestä ja sen toiminnasta. (Puustinen 
2006, 59.) 
 
Liiketoimintasuunnitelmalla osoitetaan, että yrityksen tuotteella tai palvelulla on todel-
linen liiketoimintamahdollisuus. Se on jäsennelty kuvaus yrityksen markkinoista ja nii-
den mahdollisuuksista, toiminnasta ja toimintaperiaatteista sekä voimavaroista ja niiden 
kartuttamisesta. Suunnitelmassa käydään läpi tuotteen ominaisuudet, asiakasryhmät, 
markkinoiden kilpailutilanne, yrittäjän soveltuvuus ja osaaminen, mitkä ovat mahdolli-
set riskitekijät ja mahdollisuudet sekä miten yritys aikoo järjestää markkinoinnin. Tär-
keä osa suunnitelmaa on myös taloudelliset laskelmat, joissa arvioidaan kannattavuus 
sekä rahamäärä, joka tarvitaan yritystoiminnan aloittamiseen. Valmiita liiketoiminta-
suunnitelmapohjia löytyy internetistä. Yksi hyvä esimerkki löytyy osoitteesta 
www.liiketoimintasuunnitelma.com. (Viitala & Jylhä 2008, 60-61.) 
 
Puustisen (2006, 59) mukaan liiketoimintasuunnitelman teko voi paljastaa isojakin auk-
koja ajattelusta. Suunnitteluun kannattaa paneutua, koska se auttaa täsmentämään aja-
tuksia ja pakottaa miettimään myös niitä asioita, joita et välittäisi vielä miettiä. Tällais-
ten katvealueiden valaiseminen saattaa paljastaa heikkouksia tai mahdollisuuksia, jotka 
eivät olisi muuten tulleet esille.  
 
Yrityksen liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti työkalu yrittäjälle itselleen. Suunni-
telma on päätöksenteon tuki, johon yrittäjä voi peilata omaa toimintaansa. Peilaus pal-
jastaa ajautumisen sivuun ja auttaa takaisin oikealle kurssille. Tämän takia liiketoimin-
tasuunnitelma olisi hyvä päivittää esimerkiksi kerran vuodessa. Yrityksen alkuvaiheessa 
liiketoimintasuunnitelmasta on hyötyä myös mahdollisten sidosryhmien kanssa. Sen 
avulla rahoittajat saattavat lähteä helpommin sijoittamaan yritykseen, kun yrittäjä pys-
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tyy näyttämään tarkasti yrityksen menestymisen mahdollisuudet. Asiantuntijoiden mu-
kaan liiketoimintasuunnitelmien yleistyminen on tuonut pk-yritysten toimintaan ammat-
timaisuutta ja parantanut niiden selviytymisen mahdollisuuksia. (Puustinen 2006, 59.) 
 
Viitalan ja Jylhän (2008, 61) mukaan liiketoimintasuunnitelma on ennen kaikkea henki-
nen matka, jonka aikana yrittäjälle selviää ja varmistuu, kannattaako lähteä luomaan 
uutta liiketoimintaa, ja miten se kannattaa tehdä.  
 
 
2.2 Alustavan liiketoimintasuunnitelman tekeminen 
 
Ennen varsinaisen liiketoimintasuunnitelman tekoa voi testata liikeidean toimivuutta ja 
mahdollisuuksia alustavalla liiketoimintasuunnitelmalla. Se on suppeampi kuvaus tule-
vasta yrityksestä kuin varsinainen liiketoimintasuunnitelma. Sen tarkoituksena on jäsen-
tää ja selventää aiotun yritystoiminnan kannattavuutta ja menestymisen mahdollisuuk-
sia. (Walakky 2012.) 
 
Alustavassa liiketoimintasuunnitelmassa ei mietitä vielä varsinaisia yrityksen perusta-
miseen liittyviä asioita, kuten yrityksen yhtiömuotoa, nimeä ja varsinaisia kannattavuus-
laskelmia, vaan siinä keskitytään yrittäjän ja liikeidean mahdollisuuksiin ja voimavaroi-
hin. Sillä on hyvä selventää tulevan yrittäjän osaamista, myytävää tuotetta, mahdollisia 
asiakkaita, kilpailijoita, yrityksen toimintaedellytyksiä, kirjanpitoa ja taloudensuunnitte-
lua. Taloudensuunnitteluosuus sisältää laskelman rahan lähteistä, investoinneista sekä 
alustavan kannattavuuslaskelman. Alustava liiketoimintasuunnitelma on hyvä tehdä 
tarkasti ja miettiä yritysideaa kriittisesti, jotta se palvelisi mahdollisimman paljon yrittä-
jää tulevaisuudessa. 
 
Alustavan liiketoimintasuunnitelman voi tehdä käyttäen valmista lomakepohjaa. Kun 
tekee sen valmista pohjaa hyväksi käyttäen, tulee huomioitua tärkeimmät asiat mitä tar-
vitaan alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa tehtäessä. Hyviä esimerkkejä ja pohjia alus-
tavan liiketoimintasuunnitelman tekemiseen löytyy internetistä. Tämän opinnäytetyön 
liitteenä on myös alustava liiketoimintasuunnitelmapohja, jonka avulla tehtiin alustava 
liiketoimintasuunnitelma yrittäjä X:lle.  
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2.2.1 Yrittäjyys ja osaaminen 
 
Yrittäjyys on työtä, joka perustuu yrittäjän osaamiseen. Yrittäjäksi aikovan on pohditta-
va, mitä tietoja, taitoja ja yhteyksiä hänellä on jo ja mitä vielä tarvitaan. Yrittäjän vah-
vuus voi löytyä joko koulutuksen kautta opitusta asiasta tai harrastuksen ja muun mie-
lenkiinnon kohteiden kautta. Alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä näitä tulee 
miettiä todella realistisesti. Uuden liiketoiminnan syntymisen minimivaatimuksena voi-
daan pitää kolmea asiaa: oman toimialan substanssiosaamista, liiketoimintaosaamista ja 
yrittäjähenkisyyttä (Viitala & Jylhä 2008, 43). 
 
Yrittäjän taustan selventäminen auttaa miettimään, mikä on yrityksen lähtökohta. Kou-
lutus ja työkokemus kertovat paljon yrittäjän historiasta ja mahdollisesti myös sen että 
tukevatko ne yrittäjää sekä yritystä. Myös muista erityisistä tiedosta ja taidosta voi olla 
hyötyä yrittäjänä. Yrittäjän vahvojen ja heikkojen ominaisuuksien arviointi tuo alusta-
vaan liiketoimintasuunnitelmaan realismia. Kuinka yrittäjä tulee kestämään yrittäjän ja 
yritykseen kohdistuvat paineet, ja mitä muita uhkia yrittäjä itse tuo yritykselleen. Kaik-
kea yrittäjä ei voi olla jo etukäteen. Sen vuoksi on hyvä miettiä, että mitä ominaisuuksia 
tarvitaan lisää ja mistä niitä saa. Oman osaamisen puutteita voi paikata myös kysymällä 
neuvoa, palkkaamalla yritykseen asiantuntijoita tai ostamalla osaamista ulkoa. (Walak-
ky 2012.) 
 
Puustisen (2006, 31) mukaan yrittäjäammattien vaatimukset vaihtelevat paljon. Fran-
chising-yrittäjä pääsee luultavasti helpommalla kuin omaa keksintöään kaupallistava 
tutkija. Taksiyrittäjälle riittää ajotaito, karttamuisti ja palveluhalu. Autokorjaamo pärjää 
kun se tekee hommansa tunnollisesti, vaikka yrittäjä ei edes päivää sanoisi. Sama pätee 
myös moniin luoviin yrittäjäammatteihin. Loppujen lopuksi useimmat yrittäjät kasvavat 
yrittäjyyteen ja oppivat liiketoimintaosaamista ajan kuluessa. 
 
Yrittäjyys on kovaa työtä ja yrittäjältä vaaditaan paljon tietoa sekä monia erilaisia taito-
ja. Toisaalta kyky oppia voi olla vielä tärkeämpi ominaisuus kuin jokin koulutuksen 
kautta hankittu tieto tai taito. Yrittäjäksi ryhtyessä saattaa olla ruusuinen mielikuva siitä, 
kuinka pääsee tekemään sitä mitä rakastaa. Täytyy kuitenkin muistaa, että yrittäjä jou-
tuu itse myymään itseään ja omaa työtään sekä hoitamaan kaikki asiat, joten se on myös 
paljon muuta kuin vain tuotteen tai palvelun tuottamista. 
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2.2.2 Tuote / Palvelu 
 
Keskeinen osa yrityksen toimintaa on tuote tai palvelu, jota se myy ja tuottaa. Sitä on 
syytä miettiä tarkasti monelta eri kannalta ennen yrityksen perustamista. Tulevan yrittä-
jän on mietittävä realistisesti mitä ainutlaatuista tuotteessa on ja sitten toisaalta myös se, 
että mitkä ovat tuotteen tai palvelun huonot ominaisuudet. Tuotteen on tarkoitus olla 
eduksi ja hyödyksi asiakkaalle. Tuotetta mietittäessä on hyvä miettiä syy, miksi asiakas 
ostaisi juuri tämän tuotteen sekä se, että mitä muita mahdollisuuksia tuotteella on. Voi-
kin olla, että pienellä lisäyksellä tuotteesta voitaisiin saada paljon parempi ja houkutte-
levampi. Tässä voi myös selvitä, että tuote tai palvelu saattaisi tarvita jonkin pienen 
lisäosan jota voidaan myydä tuotteen ohella joillekin asiakkaille.  
 
Yrittäjän on hyvä miettiä, mitkä ovat hänen päätuotteensa ja mitkä voisivat olla sellaisia 
tuotteita, jotka tasapainottavat liiketoimintaa, jos päätuotteen kauppa käy välillä tah-
meammin (Puustinen 2006, 39). Liiketoimintaa tasapainottavat lisätuotteet tuovat lisä-
katetta, joka auttaa myös kiinteiden kulujen maksussa. Esimerkiksi parturit myyvät mo-
nesti kampaamotuotteita palvelun ohella. Yrittäjän tulee kuitenkin keskittyä itse pää-
tuotteeseen, joten lisätuotteiden kehittäminen ja hankkiminen ei saa viedä liikaa yrittä-
jän aikaa. 
 
Hinta on tärkeä osa tuotetta tai palvelua. Täytyy miettiä, vastaako tuotteen tai palvelun 
laatu pyydettyä hintaa. Hintatason määritteleminen on yksi yrittäjän tärkeimmistä pää-
töksistä. Yrittäjän tulee laskea kaikki kulut, sekä kiinteät että muuttuvat, ja lisätä siihen 
päälle vielä kate, koska yrityksen tavoite on tuottaa voittoa yrittäjälle. Se on kuitenkin 
vasta hintapyyntö. Viimeisen sanan sanoo asiakas. Hyvä hinta perustuu arvoon, joka 
syntyy kun tuote tai palvelu on hyödyllinen, kiva, tehokas, hauska, maukas, omaperäi-
nen, kaunis tai muulla tavalla huomiota herättävä. (Puustinen 2006, 162.)  
 
 
2.2.3 Asiakkaat ja markkinat 
 
Asiakkaat ovat yritystoiminnan lopullisia rahoittajia, sillä ilman asiakkaita ei ole yritys-
toimintaakaan. Alustavaan liiketoimintasuunnitelmaan on hyvä tehdä analyysi mahdol-
lisista tulevista asiakkaista. Opinnäytetyön liitteenä olevassa alustavassa liiketoiminta-
suunnitelma -pohjassa käydään yksityiskohtaisesti läpi mahdollisia asiakkaita. Ketkä 
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ovat yrityksen potentiaalisia asiakkaita ja kohderyhmiä. Oleellista on myös miettiä, mis-
sä asiakkaat sijaitsevat, ja kuinka paljon niitä mahdollisesti on. Kun asiakasprofiili on 
selvillä, niin voidaan miettiä asiakkaiden ostotottumuksia. Kuinka hyvin asiakkaiden 
ostotottumukset kohtaisivat yrityksen tuotteet. Jos asiakkaana on yrityksiä, niin kuka 
tekee ostopäätöksen. 
 
Potentiaalisten asiakkaiden miettiminen on todella tärkeää ja sillä voi vaikuttaa koko 
yrityksen strategiaan. Vaikka suuren asiakasmassan hankkiminen saattaa houkuttaa, 
kannattaa keskittyä tärkeimpään asiakasryhmään, joka tuo suurimman myynnin yrityk-
selle vähimmällä vaivalla. Tietylle kohderyhmälle markkinoiminen vähentää asiakas-
massaa, mutta samalla se lisää markkinoinnin tehokkuutta. (Uusyrityskeskus 2013.) 
 
Raatikaisen (2012, 44) mukaan asiakkaat ovat kaikille yrityksille kullanarvoisia. Asiak-
kaiden tarpeet ovat tuotteiden ja palveluiden myynnin ja kehittämisen perusta. Olemassa 
olevia asiakassuhteita on jatkuvasti ylläpidettävä ja yritysten on myös jatkuvasti pyrittä-
vä luomaan uusia kontakteja.  
 
Markkinoilla toimivat asiakkaat ovat aktiivisia ja he haluavat osallistua. He ovat yksi-
löllisiä ja heillä on useita muitakin rooleja kuin laskun maksajan rooli. Asiakkaat eivät 
kuitenkaan aina itsekään tiedä, mikä on mahdollista ja millaisia ratkaisuja heidän tarpei-
siinsa on olemassa. Yrityksen on siis markkinoitava eli levitettävä tietoa tuotteistaan 
sekä ihmisten tarpeista ja niiden tyydyttämiseksi kehitetyistä ratkaisuvaihtoehdoista. 
Lopulta yritys saattaa jopa olla luomassa käsityksiä siitä, mikä on tavoittelemisen ar-
voista elämää. (Viitala & Jylhä 2008, 80–81.) 
 
 
2.2.4 Kilpailijat 
 
Asiakas on kuningas, mutta markkinoilla on myös muita toimijoita. Omaa yritystä pe-
rustavan on hyvä tarkkailla jo liikeidean kypsyttelyvaiheessa, mitä kilpailijat tekevät ja 
miten ne toimivat. (Puustinen 2006, 47.) Viitalan ja Jylhän (2008, 56) mukaan potenti-
aalisten asiakkaiden lisäksi yrityksen on tunnistettava myös kaikki kilpailijansa eli muut 
samalla toimialalla ja markkina-alueella toimivat yritykset.  
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Alustava liiketoimintasuunnitelma sisältää analyysin kilpailijoista sekä niiden vaikutuk-
sesta omaan yritykseen. Kilpailija-analyysissä nimetään ja arvioidaan kovimmat kilpai-
lijat sekä niiden tuotteet. Tarkoitus on myös miettiä kilpailijoiden vahvuudet ja heik-
koudet. Markkinoilla on tärkeää, että tuotteet erottuvat toisistaan ja sen vuoksi tässä 
kohtaa on mietittävä, kuinka kilpailijoiden tuotteet eroavat oman yrityksen tuotteista. 
Selvitettävänä ovat myös kilpailijoiden käyttämät myynninedistämistoimenpiteet ja 
mainosvälineet. 
 
Jokainen uusi yritys joutuu kilpailutilanteeseen, sillä yrityksen tarjoamat tuotteet tai 
palvelut vastaavat johonkin asiakastarpeeseen, jonka tyydyttämiseen asiakas voi valita 
muitakin vaihtoehtoja. Kilpailevia tavaroita tai palveluja eivät siis ole vain samankaltai-
set tuotteet, vaan myös ne, jotka vastaavat samaan tarpeeseen. Kilpailijoiden vahvuuksi-
en ja heikkouksien sekä heidän strategioidensa analysointi auttaa yritystä asemoimaan 
sijaintinsa markkinoilla ja terävöittämään omaa strategiaansa. Sen lisäksi se auttaa yri-
tystä määrittämään oikean hintatason ja kilpailuedut. (Suomalais-Ruotsalainen kauppa-
kamari 2012.)  
 
 
2.2.5 Oma yritys  
 
Alustavassa liiketoimintasuunnitelmassa omaa yritystä käsitellään siltä osin, mitkä ovat 
yrityksen toiminnan tarpeet sen alkaessa. Alustavassa liiketoimintasuunnitelmassa ei 
mietitä vielä yrityksen nimeä tai yhtiömuotoa, vaan keskitytään perustamisasioiden si-
jaan esimerkiksi tulevaan sijaintiin, tarvittaviin resursseihin, henkilökuntaan, mainon-
taan sekä vakuutuksien kattavuuteen.  
 
Yrityksen sijainnin ratkaisu ei ole vähäpätöinen päätös. Jokaisen yrittäjän on tarkoin 
mietittävä, mistä fyysisestä paikasta hän harjoittaa yritystoimintaansa. (Viitala & Jylhä 
2008, 217.) Yritys tarvitsee toimitilat, jotka vastaavat sen yksilöllisiä tarpeita. Tämä 
pätee sekä toiminnallisuuteen että kustannuksiin. Yleisesti ottaen on viisasta valita toi-
mitila, joka tarjoaa parhaat mahdolliset edellytykset sellaisilla kustannuksilla, että yri-
tyksellä on varaa niihin. (Puustinen 2006, 153.)  
 
Tuotannon perusvaatimuksena on hyvät ja toimivat työtilat. Oli kyseessä tuotteita teke-
vä yritys tai palveluyritys, tilojen on oltava tarkoitukseen sopivat ja siistit. Kaikkia yri-
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tyksen koneita ja laitteita ei tarvitse ostaa omaksi. Vuokraus on varteenotettava vaihto-
ehto. Koneiden ja laitteiden huoltojärjestelmän täytyy toimia, sillä konerikon aiheuttama 
seisokki maksaa yritykselle siltä ajalta, kun koneet eivät ole käytössä ja työntekijät 
odottavat toiminnan käynnistymistä. (Viitala & Jylhä 2008, 219.) 
 
Moni yritystoimintaansa aloittava ei pysty suoriutumaan yksin, vaan hänen on palkatta-
va työvoimaa. Alustavaan liiketoimintasuunnitelmaan kirjataan mahdolliset henkilöstö-
tarpeet. Niitä kannattaa miettiä tarkoin. Vaikka henkilöstön palkkaaminen saattaa vai-
kuttaa kalliilta, kannattaa aina miettiä myös itseään ja omia resurssejaan. Hetkelliseen 
työvoimantarpeeseen voi palkata henkilöitä myös henkilöstövuokrauksen kautta. 
 
Mainonnalla pyritään suoraan vaikuttamaan kuluttajan ostopäätökseen ja tekemään tuo-
te tunnetuksi. Tyytyväinen asiakas palaa mielellään uudelleen. Mutta jos mainonta ei 
anna oikeaa tietoa tuotteen ominaisuuksista, voi olla, että asiakas ei tule toista kertaa. 
(Uusyrityskeskus 2013.) On tärkeä miettiä, mitkä ovat yrittäjälle oikeita mainosvälineitä 
ja myynninedistämistoimenpiteitä joita se aikoo käyttää. Eri markkinointikanavat tuot-
tavat erilaisia tuloksia, joten yrityksen on löydettävä parhaat ratkaisut siihen, mikä 
markkinointikanava sopisi parhaiten omalle tuotteelle. Mainosvälineitä on paljon erilai-
sia, esimerkiksi lehti-, radio-, televisio- ja internetmainoksia. Nykyään suosittua on 
mainostaa tuotteitaan internetissä. Jos löytää internetistä oikeat mainosväylät, niin mai-
nostaminen voi olla edullista. 
 
Jo ennen yrityksen perustamista on tärkeää selvittää huolellisesti, millaisia vakuutuksia 
yritys ja yrittäjä tarvitsevat. Yrittäjän kannattaa arvioida yhdessä vakuutusyhtiön edusta-
jan kanssa riskejä, jotka liittyvät aloitettavaan yritystoimintaan ja mitä niistä voidaan 
pienentää vakuutusten avulla. (Uusyrityskeskus 2013.) Alustava liiketoimintasuunni-
telma sisältää arvion, että kattavatko vakuutukset yritystoiminnan riskit. Viitalan ja Jyl-
hän (2008, 343) mukaan toiminnasta aiheutuvia riskejä ovat omaisuusriskit, henkilös-
töön liittyvät riskit sekä korvausvastuu. Nämä riskit ovat yleensä mahdollista vakuuttaa. 
Liiketoiminnassa on myös muita riskejä, muun muassa markkinoinnista aiheutuvat ris-
kit, poliittiset riskit sekä IT-riskit, joihin ei ole mahdollista ottaa vakuutuksia, vaikka 
riskien toteutumiseen ei itse vaikuttaisikaan. 
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3 KIRJANPITO JA TALOUDEN SUUNNITTELU 
 
 
Kirjanpito ja talouden suunnittelu ovat iso osa liiketoimintasuunnitelman tekemistä. 
Kun talouden suunnittelu tehdään huolellisesti, ja huomioidaan kaikki mahdolliset ku-
lut, niin saadaan mahdollisimman realistinen kuva yrityksen taloudellisista mahdolli-
suuksista.  
 
 
3.1 Kirjanpito 
 
Kirjanpitolain mukaan suomalaiset yritykset ovat kirjanpitovelvollisia. Laki velvoittaa 
yritykset noudattamaan niin sanottua hyvää kirjanpitotapaa. Hyvä kirjanpitotapa edellyt-
tää, että yrityksen tilinpäätös tarjoaa oikeat ja riittävät tiedot firman taloudesta. Lisäksi 
kirjanpidolta edellytetään jatkuvuutta ja johdonmukaisuutta. Työ saattaa olla viisasta 
antaa kirjanpidon ammattilaiselle, tilitoimistolle. Näin vapautuu aikaa itse asiaan, bis-
neksen kehittämiseen. Vastuu kirjanpidon oikeellisuudesta on kuitenkin viime kädessä 
yrittäjällä itsellään. Kirjanpidossa on hyvä noudattaa järjestelmällisyyttä ja huolellisuut-
ta. Jämptin toiminnan ansiosta saattaa säästyä esimerkiksi liian korkeiden verojen mak-
samiselta. Erityisen tärkeää on yrittäjän yksityistalouden ja yrityksen menojen ja varo-
jen erottaminen toisistaan. Nyrkkisääntönä on se, että tositteen liitteeksi on laadittava 
erityinen selite, jos tositteesta ei käy yksiselitteisesti ilmi, että asia liittyy yrityksen lii-
ketoimintaan. (Puustinen 2006, 214-215.) 
 
Alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä täytyy miettiä kirjanpidon hoitamista. 
Onko yrittäjä valmis tekemään kirjanpidon itse, vai pitäisikö se antaa jollekin muulle 
tehtäväksi. Tässä kohtaa yrittäjän on mietittävä mihin omat resurssit riittävät. Jo yrityk-
sen pyörittäminen saattaa viedä paljon aikaa ja voimavaroja, joten voi ehkä olla viisasta 
ainakin alkuun teetättää kirjanpitotyö ammattilaisella. Kun kirjanpidon teettää ammatti-
laisella, niin he osaavat tehdä tilinpäätöksen ja kaikki muutkin kirjanpitoon liittyvät 
toiminnot.  
 
Kirjanpidon teettäminen ammattilaisella on myös kustannuskysymys, koska työ ei ole 
tietenkään ilmaista. Yrittäjä voi itse käydä kirjanpidon kursseja tai opiskella sitä itsenäi-
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sesti kirjoista jos voimavarat siihen riittävät. Asiaa kannattaa kuitenkin ajatella realisti-
sesti, jotta ei väsyttäisi itseään liikaa.  
 
 
3.2 Talouden suunnittelu 
 
Puustisen (2006, 217) mukaan yrityksen talous kiteytyy kolmioon, jonka kulmissa ovat 
kannattavuus, maksuvalmius ja vakavaraisuus. Jos kannattavuus on huono, vakavarai-
suus heikkenee, kuten myös maksuvalmius. Kun sitä ei ole, yritys tarvitsee velkaa, joka 
syö vakavaraisuutta. Talouden perusasiat on hyvä tietää, jotta pystyy toimimaan. Vaka-
varaisuus on olkapää, johon yrittäjä voi nojata huonona aikana. Maksuvalmius notkis-
taa, ja kannattavuus on yrittäjän itsetunto. 
 
Talouden suunnittelu on osa alustavaa liiketoimintasuunnitelmaa. Suunnitelmavaiheessa 
luvut ovat suuntaa antavia, koska todellisia lukuja ei ole vielä tiedossa. Tässä vaiheessa 
tehdään alustava kustannuslaskelma ja investointilaskelma. Laskelmat antavat suuntaa 
siihen, kuinka kannattavaa yritystoiminta tulee ehkä olemaan. Ne auttavat myös mietti-
mään sitä, onko yritystä järkevä perustaa näillä antimilla, vai pitäisikö ideaa hioa vielä 
ja miettiä järjestelyjä.  
 
Kun laskelmat ovat saatu kuntoon, on aika miettiä rahoitusta, mitenkä se voitaisiin jär-
jestää. Rahaa on tarjolla monissa eri muodoissa. Kiinnostavimpia rahan muotoja ovat 
ilman muuta julkisen sektorin tarjoamat ilmaiset avustukset, kuten starttiraha ja inves-
tointituet. Julkinen sektori tarjoaa aloittaville yrittäjille myös edullisia lainoja. Yksityi-
seltä sektorilta eli pääasiassa pankeilta saa kalliimpia lainoja ja takauksia. (Puustinen 
2006, 72.)  
 
Alustavaan liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu laskelma rahan lähteistä, joissa listataan 
omat ja mahdollisesti vierailta saatavat varat. Laskelmien perusteella yrittäjä tietää, 
kuinka paljon hän tulee tarvitsemaan rahaa yrityksen alkuvaiheessa. Monesti yrittäjä 
joutuu järjestämään rahoituksen myös ensimmäisille toimintakuukausille. Rahaa ei vält-
tämättä jää vielä yrityksen kassaan, kun alkuinvestointeja pitää maksaa takaisin, ja näin 
ollen yrittäjä ei voi nostaa palkkaa. 
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4 POP UP 
 
 
4.1 Pop Up – mitä se on 
 
Jos tuotteet voivat tulla ja mennä, miksi ei kauppa voisi tehdä myös samaa? 
(Trendwatching 2004).  
 
Pop up -myymälä saattaa ilmestyä katukuvaan hetkessä ja jo lyhyen ajan kuluttua sitä ei 
siinä enää ole. Pop up -kaupalla tarkoitetaan uudenlaista, yllätyksellistä sekä lyhytai-
kaista myyntipaikkaa, joka on voitu perustaa esimerkiksi tyhjillään olleeseen myymälä-
tilaan. Se on auki määrätyn ajan, esimerkiksi viikon tai kuukauden, ja sen tuotteet saat-
tavat vaihtua päivittäin tai tarjolla voi olla jotain erityisiä tuotteita joita myydään vain 
siinä kaupassa. (Trendwatching 2004.)  
 
Pop up -trendissä on kyse asiakkaiden yllättämisestä tilapäisellä tapahtumalla, joka tar-
joaa yksilöllisiä kokemuksia ja monesti myös yksilöllisiä tuotteita määrätyn ajan. Pop 
up -kauppa tarjoaa myös ennennäkemättömiä mahdollisuuksia tuotteiden ja palveluiden 
kohdistamiseen ja räätälöintiin. (Trendwatching 2004.)  
 
Pop up yhdistetään usein myymäläksi, mutta pop upin periaatteella voidaan toteuttaa 
myös palveluympäristöjä, kokemuksia, tapahtumia, kahviloita ja ravintoloita (Vimmma 
2009). Suomessa tunnetuin pop up -tapahtuma on ravintolapäivä, joka järjestettiin lau-
antaina 17.11.2012 jo 7. kerran ympäri Suomea. Paljon pop up -myymälöitä ja tapahtu-
mia tulee esiin myös joulunaikaan, kun lukuisat pienet joulupuodit aukaisevat ovensa 
erilaisiin tiloihin.  
 
 
4.1.1 Synty 
 
Isot muotikauppiaat sekä -suunnittelijat ovat käyttäneet pop up -menetelmää onnis-
tuneesti jo kautta aikojen tuodessaan esille uusia tuotemerkkejä sekä suunnittelijoita 
(Needlemann 2010). Trendwatching toi esille pop upit, niiden kulttuuri- ja viihdeteolli-
suutta hyödyntävät periaatteet ja kuluttajien tottumisen massoille suunnattuun luksuk-
seen ja suunnitelmalliseen spontaaniuteen jo vuonna 2004 (Vimmma 2009). Silloin voi 
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sanoa pop up -käsitteen syntyneen. Ensimmäisinä pop up -kauppoina esiteltiin lentoyh-
tiö Songin avaama kauppa SoHossa New Yorkissa marraskuussa 2003. Se myi lentämi-
seen liittyviä tuotteita, antoi vierailijoiden testata lentokoneissa tarjottavaa viihdettä, 
esitteli lentokoneissa tarjottavaa ruokalistaa ja myi myös lentolippuja. (Trendwatching 
2004.) 
 
Suomeen trendi on rantautunut vasta vuosia myöhemmin. Vuonna 2009 mtv3.fi kirjoitti 
verkkosivullaan Pop up -kaupoista tulleen uusi trendi Suomeen (MTV3 2009). Silloin 
pop up -kaupat esiteltiin joulumyynnin piristäjinä. Virallisesti Suomen ensimmäisinä 
pop up -kauppoina on esitetty Skanno ja Kaipauksella, Eve. (Vimmma 2009.)  
 
 
4.1.2 Pop up -tapahtumien etuja 
 
Pop up -tapahtumat ovat monesti yllätyksellisiä tapahtumia ja se luo niihin asiakkaan 
näkökulmasta ihan uudenlaisen kiinnostuksen. Niistä on hyötyä yksityisille henkilöille, 
jotka haluavat tuoda omia taitojaan esille, aloitteleville yrityksille, internetyrityksille 
sekä jo tunnetuille isoille yrityksille. Pop up -liikkeet toimivat usein testilaboratorioina, 
joissa edelläkävijäkuluttajat antavat palautetta uusista tuotteista (MTV3 2009). Ne tar-
joavat myös luovia ja edullisia ratkaisuja tarjota asiakkaille jotain tavallisesta poikkea-
vaa (King 2010). 
 
Pop up -tapahtuma voi tuoda monikansallisen yhtiön lähemmäksi kuluttajaa ja näin pa-
rantaa yhtiön yrityskuvaa. Internetkaupat, useimmiten ne joilla ei ole omaa kivijalka-
myymälää, käyttää pop up -tapahtumia tehdäkseen yritystään tunnetuksi ja saadakseen 
lisää kävijöitä internet sivuilleen (King 2010). Lyhyessä ajassa asiakkaat myös tekevät 
ostopäätöksensä nopeammin. Lisäksi pop up -myymälä tukee verkkokaupan toimintaa, 
koska vaatteita pääsee hypistelemään myös oikeasti, jolloin niitä uskalletaan helpommin 
tilata (Yle savo 2011). 
 
Johtuen tyhjien liiketilojen ongelmasta kaikkialla, pop up -liikkeet ovat mahdollisuus 
sekä yrittäjille ja isoille tuotemerkeille tehdä rahaa ilman sitoutumista jopa viiden vuo-
den vuokra-aikoihin (Gregory 2009). Pop up -liikkeet ovat mahdollisuus myös liiketilo-
jen vuokraajille. Vaikka he saisivat vain 50 % vuokrasta, saavat he sillä rahalla tilaan 
asiakkaan joka tekee tilan hyvän näköiseksi sekä kiinnostavaksi ajatellen tulevia vuok-
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raajia. (Needleman 2010.) Kun tila nähdään sisustettuna, niin se voi löytää mahdollisen 
pitkäaikaisen vuokralaisen paremmin kuin tyhjänä ollessaan. 
 
Tzortziksen (2004) mukaan pop up -myymälä antaa mahdollisuuden tunnettavuuden 
lisäämiseen myös isommille merkeille, kuten Adidas ja Levi’s. Ne ovat hyödyntäneet 
pop up -myymälöitä avaamalla liikkeitä, jotka ovat tarjonneet asiakkailleen uutuusmal-
leja, jotka ovat saatavilla vain pop up -myymälästä rajatun ajan. Niiden myymälöiden 
kohderyhmä on ollut asiakkaat, jotka ovat hakevat yksilöllisiä tuotteita ja ovat näin 
suunnannäyttäjiä suuremmalle yleisölle. 
 
 
4.1.3 Erilaisia pop up -tapahtumia 
 
Pop up -tapahtumat voivat olla todella monimuotoisia. Perinteiseksi pop up -
tapahtumaksi voitaisiin kutsua kauppaa, joka perustetaan tyhjään liiketilaan lyhyeksi 
aikaa, mutta tapahtumat voivat olla myös erilaisia. 
 
Ravintolapäivä on ehkä Suomen tunnetuin pop up -tapahtuma. Silloin kuka tahansa voi 
perustaa päiväksi ravintolan esimerkiksi kotiinsa, pihalle, puistoon tai paikalle jolla vain 
mielikuvitus on rajana. Ravintolapäivänä jokaisella halukkaalla on mahdollisuus toimia 
päivä ravintolakokkina. Ravintolapäivää vietettiin 7. kertaa 17.11.2012 ja sen suosio on 
vain kasvanut vuosien saatossa. Ensimmäinen ravintolapäivä järjestettiin toukokuussa 
2011 ympäri Suomea. Kun kuudetta ravintolapäivää vietettiin elokuussa 2012, se keräsi 
liki 800 ravintolaa 15 maassa. Ilmiön isä on helsinkiläinen ravintolapäällikkö Antti 
Tuomola ja idean takana painoi muun muassa halu horjuttaa ruokatarjoilun vaatimaa 
byrokratiaa. (Viljakainen 2012.) 
 
Finnish design shop on maailman suurin suomalaista designia myyvä verkkokauppa 
(Finnish design shop 2012). Koska yritys toimii pääsääntöisesti vain verkossa, se aukai-
si kesällä 2012 pop up -myymälän Katajanokan vanhan Tulli- ja pakkahuoneen varasto-
tiloihin Helsinkiin. Näin ollen aiemmin verkossa toimineeseen liikkeeseen pääsi nyt 
myös astumaan sisälle. Myymälä yhdisti ostosten teon verkossa elävään elämään: esillä 
oli suuri valikoima huonekaluja ja valaisimia, jotka saattoi nyt nähdä ja testata ennen 
ostopäätöstä. Tuotteet pystyi ostamaan internetkaupan kautta kotiin, mutta pientuotteet 
sai myös suoraan matkaan. (Kokkonen 2012.) 
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Amerikassa pop up -kauppoja ovat kokeilleet monet tunnetut tuotemerkit. American 
Eagle vaatemerkki aukaisi pop up -myymälän 77kids tuotemerkilleen Pittburgh kauppa-
keskuksessa ja kauppa oli auki 77 päivää. GAP järjesti pop up -myymälän Los Angele-
sissa ja New Yorkissa 1969 jeans -tuotemerkilleen. J.C. Penney tehosti pop up -
myymälöiden avulla denim -tuotteidensa myyntiä aukaisemalla kuusi myymälää Cali-
forniassa koulunalku -sesonkiin. Myös Gucci aukaisi pop up -myymälöitä seitsemään 
eri kaupunkiin ympäri maailmaa kahdeksi tai kolmeksi viikoksi. Ann Taylor kokeili 
kolmea pop up -myymälää New Yorkissa Lokakuussa 2009. Kun pop up -myymälät 
suljettiin, niin asiakasmäärä muissa Ann Taylorin myymälöissä samoilla alueilla lisään-
tyi merkittävästi. (Gregory 2006.)  
 
 
4.2 Pop up -kaupan perustaminen 
 
Vaikka pop up -kaupan perustajana on yleensä jokin yritys tai yhteisö, voi pop up -
kaupan perustaa myös kuka tahansa meistä. Esimerkiksi ravintolapäivän yrittäjät ovat 
kaikki yksityisiä henkilöitä, jotka ovat halunneet toteuttaa unelmaansa ravintolanpitäjä-
nä. 
 
Pop up -kauppaa perustettaessa tärkeä asia on kaupan sijainti. Mistä voisi löytyä hyvät 
tilat kaupalle? Kun kävelet kaupungilla ja näet tyhjän kauppatilan, voit ottaa yhteyttä 
tilan vuokraajaan ja kysyä olisiko tilaa mahdollista saada vuokralle lyhyeksi ajaksi. Pop 
up -kaupan sijaintina kaupungin keskusta on tietenkin hyvä. Sitä ei tarvitse erikseen 
markkinoida niin paljon, vaan se markkinoi enemmänkin itse itseään. Ihmiset voisivat 
poiketa myymälässä kadulta ohi kulkiessaan. Jotta ihmiset pysähtyisivät kauppaan, niin 
se on tehtävä hyvin houkuttelevan näköiseksi. Kun vuokraa tilaa väliaikaiseksi liiketi-
laksi, niin tilassa ei todennäköisesti ole mahdollista tehdä niin paljon remonttia, kuin 
kannattaisi tehdä ihan pysyvää kauppaa perustettaessa. Liiketilan kalustus täytyy miettiä 
tarkoin, että kannattaako se ostaa vai yrittää hankkia jotain muuta kautta. Kierrätyskes-
kukset ovat hyvä paikka saada jotain hyllyjä edullisesti. Sitten voi myös miettiä jotain 
vaihtoehtoisia keinoja hyllyille ja pöydille. Muita vaihtoehtoja on kysellä yrityksiltä, 
jotka välittävät tyhjiä liiketiloja (internetissä mm. www.oikotie.fi) tai jos omistaa itse 
jonkin mielenkiintoisen tilan. Muhoksella perustettiin Joulupuoti yrittäjän omaan ait-
taan. Kun kauppa perustetaan automatkan päähän asiakkaista, niin sitä pitää markkinoi-
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da erikseen. Joulupuoti markkinoi kauppaansa facebookissa, lähiseudun kauppojen il-
moitustauluilla sekä laittamalla tien viereen kyltin kaupastaan.  
 
Kun yritys perustetaan vain pop up -myymälää varten, on tietenkin mietittävä myös 
hallinnollisia asioita. Mikä yritysmuoto olisi sopivin vai tarvitseeko perustaa yritystä 
lainkaan? Mitä tuotteita yrittäjä voi myydä kaupassaan? Mitkä maksutavat ovat järkeviä 
kaupassa? Onko yrittäjä arvonlisäverovelvollinen?  
 
Raatikaisen (2012, 69) mukaan yritysmuodoista yksityinen elinkeinonharjoittaja, puhe-
kielessä käytetään nimeä toiminimi, on yksinkertaisin tapa ryhtyä yrittäjäksi. Elinkei-
nonharjoittaja työskentelee hyvin itsenäisesti, mutta voi palkata avukseen myös työnte-
kijöitä. Hän on vastuussa yrityksestään henkilökohtaisesti ja verotus tapahtuu oman 
henkilöverotuksen mukaisesti. Jos yrittäjä haluaa lopettaa  yrityksen kaupan sulkeutu-
misen jälkeen, niin sen loppumisesta on ilmoitettava Verohallinnolle ja kaupparekiste-
riin erillisellä lomakkeella. (Verohallinto 2010.) 
 
Yrittäjän on hyvä miettiä mitä tuotteita kaupassa saa myydä, sillä joidenkin tuotteiden 
myynti vaatii viranomaisilta erillisen luvan. Jälleenmyytäviä tuotteita sekä itse tehtyjä 
käsitöitä yrittäjä saa myydä ilman viranomaisten lupaa. Leivonnaisten valmistaminen ja 
myyminen vaatii kirjallisen ilmoituksen kunnan elintarvikeviranomaiselle neljä viikkoa 
ennen toiminnan aloittamista (Päivärinne 2012). 
 
Rahaliikenne on tärkeä osa kaupan liiketoimintaa. Kun asiakas maksaa käteisellä, siitä 
ei aiheudu oikeastaan muita kustannuksia kauppiaalle kuin rahan tallettaminen pank-
kiin. Riittääkö se kuitenkaan? Nykyisin maksaminen pankkikortilla on yleistynyt sel-
västi eikä asiakkailla ole välttämättä käteistä rahaa mukanaan. Monelta asiakkaalta saat-
taa jäädä tuotteet ostamatta, kun käteistä rahaa täytyisi mennä nostamaan pankkiauto-
maatilta. Pankkikortti aiheuttaa lisäkustannuksia yrittäjälle, mutta tuoko se sitten lisää 
maksavia asiakkaita kauppaan. Esimerkiksi Luottokunta vuokraa yrittäjille kuukausi-
vuokralla pankkikorttimaksupäätteitä, joissa on valmiiksi internetyhteys (Luottokunta 
2012). Yrittäjän tehtävä on arvioida, onko kannattavaa vuokrata maksupääte vai onko 
asiakasmäärä kuitenkin niin pieni, että siitä tulee vain ylimääräisiä lisäkustannuksia. 
 
Suomessa arvonlisäverovelvollinen on yritys, jonka liikevaihto ylittää 8 500 euroa tili-
kaudessa. Kun kyseessä on kauppa, joka on auki vain rajatun ajan, niin liikevaihto täy-
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tyy arvioida ennakkoon. Jos myynti ylittää arvonlisäverovelvollisuuden rajan eikä yrit-
täjä ole ilmoittautunut arvonlisäverovelvolliseksi, niin se joutuu maksamaan arvon-
lisäveron verottajalle viivästysseuraamuksineen myös niistä myynneistä, joista se ei ole 
perinyt arvonlisäveroa. Jos yrittäjä kuitenkin ilmoittautuu verovelvolliseksi heti alussa, 
sillä on mahdollisuus vähentää omiin hankintoihinsa sisältyvät aronlisäverot. Jos arvon-
lisäverolliset hankinnat ovat suuremmat kuin yritystoiminnan tuotto, yrittäjä voi kaupan 
päättyessä hakea verottajalta takaisin hankintoihinsa sisältyneen vähentämättä jääneen 
arvonlisäveron, jolloin se hyötyy arvonlisäverovelvollisuudestaan. (Verohallinto 2012.) 
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5 TAMPEREEN JOULUTORI 
 
 
Tampereen joulutori tuo henkäyksen keskieurooppalaista joulumarkkinatunnelmaa 
Tampereen keskustaan. Tapahtuman tarkoitus on tuoda perinteinen ja pirkanmaalainen 
käsityöperinne esille kaupungin keskustassa ammattimaisesti toteutetun tapahtuman 
voimin sekä luoda aito joulun tunnelma. Joulutorin ajatus on myös elävöittää joulun 
ajan tuotetarjontaa uniikeilla, itse tehdyillä tuotteilla, joita ei saa muualta. Siinä on myös 
ajatus luoda kaiken kaikkiaan tunnelmallinen ja elämyksiä tuottava tapahtuma. (Lehti-
nen 2013.) 
  
Vuonna 2012 Tampereen joulutori järjestettiin jo viidettä kertaa ja kävijämäärä on kas-
vanut vuosi vuodelta. Vuonna 2011 joulutorilla vieraili yhteensä n. 165 000 kävijää ja 
torilla kulutettiin yhteensä 3,2 milj. euroa (Tamperelainen 2012). Kuluttajatutkimukset 
ovat osoittaneet, että joulutorin järjestäjät ovat onnistuneet tehtävässään erinomaisesti ja 
joulutori on miellyttänyt kuluttajia. Esimerkiksi somistus, tuotevalikoima, jouluisuus, 
odotusten vastaaminen ovat saaneet vuosittain joko ”hyvä” tai ”erittäin hyvän” määreen 
(keskim. 95% vastaajista). (Lehtinen 2013.) Vuoden 2011 Joulutorista on tehty myös 
opinnäytetyö, jossa selvitettiin onnistuneen tapahtuman järjestämistä. Opinnäytetyössä 
tehtiin tutkimus kuinka kävijät kokivat tapahtuman. Haastateltavana oli 20 joulutorilla 
käynyttä asiakasta. Kaikki haastattelijat olivat kokeneet Tampereen Joulutori 2011 –
tapahtuman olleen miellyttävä ja positiivinen kokemus sekä tapahtumana onnistunut. 
Erityisesti kiitosta olivat saanet torin laajentuminen, tarjonnan parantuminen edelliseen 
vuoteen verrattuna sekä lämminhenkinen tunnelma. (Kovalainen 2012.) 
 
Myös myyjien mukaan joulutori on ollut suosittu tapahtuma. Myyntipaikat ovat olleet 
suosittuja, sillä hakijoita on ollut reilusti enemmän kuin valittuja kauppiaita. Myyjien 
valinnassa tärkein kriteeri on käsityöläisyys. Muita oleellisia kriteereitä ovat pirkanmaa-
laisuus, kotimaisuus, tuotteen yksilöllisyys sekä jouluisuus. Myyjät ovat kokeneet joulu-
torin myös erittäin positiivisesti, sillä myyjien vaihtuvuusprosentti on ollut vuosittain 
vain 1-3 %:n luokkaa. (Lehtinen 2013.) 
 
Joulutori-tapahtumaa on pyritty jatkuvasti kehittämään. Se on kehittynyt jokaisena toi-
mintavuotenaan kaikilta osa-alueiltaan ja muutokset ovat olleet selkeästi havaittavissa. 
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Esimerkiksi somistus, ohjelma, aluekartta ja rakenteet ovat saaneet joka vuosi uusia 
elementtejä ja toimintamuotoja. (Lehtinen 2013.) 
 
Joulutori itsessään ei ole varsinaisesti pop up -tapahtuma, koska tapahtuma järjestetään 
vuosittain samalla paikalla. Joulutori on kuitenkin hyvä mahdollisuus yritykselle, joka 
haluaa perustaa pop up -kaupan. Joulutorin myyntipaikat ovat pieniä mökkejä, joiden 
kalustukseen riittää niiden koristaminen omilla myytävillä tuotteilla. Joulutori mainos-
taa pääsääntöisesti Pirkanmaan alueella, mainoskanavinaan esimerkiksi valtalehti, ka-
dunvarsimainokset, bussimainonta, abribussmainonta ja sosiaalinen media. Ne houkut-
televat ihmisiä paikalle, joten yrittäjä pääsee itse helpommalla mainonnan suhteen. Jou-
lutori mainostaa myyjinä olevia yrittäjiä omilla internetsivuillaan kertomalla jokaisesta 
myyjästä perustiedot sekä myytävät tuotteet. (Lehtinen 2013.) 
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6 POHDINTA 
 
 
Pop up -kaupat ovat uusi ja mielenkiintoinen ilmiö vähittäiskauppamarkkinoilla. Niiden 
avulla internetkaupat voivat tuoda tuotteitaan esille ja saada sitä kautta lisää asiakkaita 
myös jatkossa kaupan sulkeutumisen jälkeen. Pop up -kauppa on hyvä mahdollisuus 
myös alkavalle yrittäjälle, joka haluaa testata asiakkaiden kiinnostusta omaa tuotevali-
koimaansa kohtaan. 
 
Yrittäjyys on työtä, jossa pitää hallita monenlaisia asioita eikä sen tuomaa vastuuta vält-
tämättä tajua ennen kuin sen on itse kokenut. Pop up -kaupan perustaminen on hyvä 
mahdollisuus nuorelle tai miksi ei myös vanhemmalle henkilölle tutustua yrittäjyyteen 
ja yrittäjän arkeen. Pop up -yritykset ovat lyhytaikaisia, eikä niihin välttämättä tarvitse 
sijoittaa niin paljon rahaa. Liiketila vuokrataan vain lyhyeksi aikaa eikä niitä yleensä 
remontoida yksilölliseksi, vaan kaupan rekvisiitta järjestetään muulla tavoin ja näin ol-
len rahaa ei mene niin paljon.  
 
Alustava liiketoimintasuunnitelma auttoi yrittäjä X:ää selventämään tulevaa yritystään. 
Yritys on kannattavaa perustaa Tampereen Joulumarkkinoille, koska siellä on asiakas-
virta jo valmiina eikä yrittäjän tarvitse panostaa niin paljon markkinointiin ja mainon-
taan. Laskelmien perusteella yritystoiminta olisi hyvin kannattavaa ja yrittäjä saisi 
omalle työlleen kunnon korvauksen sekä pystyisi siinä samalla antamaan työtä myös 
toiselle henkilölle. Yrittäjä X:n täytyy valmistautua hyvin kauppaa varten ja tuotteiden 
tekeminen täytyy aloittaa hyvissä ajoin, koska ne täytyy kaikki olla valmiina joulutorin 
alkaessa. 
 
Jouluisen pop up -kaupan perustaminen joulutorille on helppo ja kannattava yritystoi-
minta, koska asiakkaat ovat siellä valmiina ja etsivät jouluisia tuotteita ja joulun tun-
nelmaa. Muussa tapauksessa pop up -kaupan perustaminen vaatii paljon enemmän työ-
tä. Silloin pitää miettiä enemmän kaupan sijaintia, markkinointia, mainontaa, tuotetar-
jontaa sekä kaupan sisustusta. Asiakkaat eivät välttämättä löydä sitä ja liiketoiminnan 
riskit kasvavat. 
 
Opinnäytetyö onnistui mielestäni hyvin ja se tarjoaa yrittäjä X:lle valmiin pohjan tule-
vaa yritystä ajatellen. Yrittäjä X tulee perustamaan suunnitellun kaupan, koska alusta-
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vassa liiketoimintasuunnitelmassa esiin tuodut laskelmat esittivät sen olevan kannatta-
vaa. Liiketoimintasuunnitelma on tärkeä osa yrityksen perustamisprosessia ja siinä pitää 
miettiä yritystä ulkopuolisen silmin. Jos yritys perustettaisiin jatkuvaksi, niin silloin 
alustavasta liiketoimintasuunnitelmasta olisi saanut kattavamman. Nyt laskelmista piti 
jättää pois tulevaisuuden suunnitelmat, koska kauppa perustetaan vain lyhytaikaisesti 
eikä siihen saatu näkökulmaa jatkuvuudesta ja kestävyydestä.  
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Liite 1. Alustava liiketoimintasuunnitelma 
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2. TUOTE/PALVELU 
Tarjoamasi tuote tai palvelu on riippuvainen ammattitaidostasi ja osaamisestasi. Onnistuaksesi yrittä-
jänä sinun täytyy tietää, mitkä ovat asiakkaasi tarpeet ja mitä asiakkaasi odottavat sinulta ja tarjoamal-
tasi tuotteelta tai palvelulta. Yritä tarkastella asioita asiakkaasi näkökulmasta. Kun osaamisesi ja tuot-
teesi ovat tasapainossa, saavutat etumatkaa kilpailijoihin asiakkaan silmissä. 
 
Mikä on tuotteesi/tarjoamasi palvelu? 
Mitä ainutlaatuista ja erinomaista siinä on? 
Mitä heikkouksia siinä mahdollisesti on? 
Mitä etua tai hyötyä siitä on asiakkaalle? 
Vastaako tuotteesi tai palvelusi laatu pyytämääsi hintaa? 
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 4 
5. OMA YRITYKSESI 
Mieti tarkkaan, miten alat toimia. Esimerkiksi yrityksen sijaintivaatimukset ja tarvittavat myyn-
ninedistämistoimenpiteet poikkeavat eri toimialoilla toisistaan. Tärkeintä on, että päädyt omien re-
surssiesi kannalta tarkoituksenmukaiseen lopputulokseen ja suunnitelmallisesti kehität yritystäsi.
        
 
 
6       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
6.  KIRJANPITO JA TALOUDEN SUNNITTELU 
 Yrittäjän on useimmissa tapauksissa järkevintä keskittyä itse yrittämiseen ja antaa kirjanpito tilitoi-
miston hoidettavaksi. Samoin tilinpäätöksen suunnittelussa kannattaa kuunnella asiantuntijoita. Erityi-
sesti henkilöyhtiöissä ja osakeyhtiössä kannattaa käyttää ammattitaitoista tilintarkastajaa. 
        
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
       
  
Yrityksen toimitilat ja sijainti? 
Mitä tuotantovälineitä tarvitset? 
Tarvitsetko työvoimaa? 
Mitä mainosvälineitä ja myynninedistämistoimenpiteitä aiot kättää? 
Kattavatko vakuutukset toiminnan riskit?    
       
       
       
Miten aiot hoitaa kirjanpidon? 
Miten aiot suunnitella toimintasi? Miten seuraat suunnitelmien toteutumista? 
Tarvitsetko neuvontaa tilinpäätöksen suunnitteluun, budjetointiin tai johonkin muuhun? 
Miten aiot järjestää rahoituksen? 
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